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Cinesieaustraliani in fila
perbere ilvino italiano.
Vinitalyva inarchiviocon
nuovibuyerstranierinella
toptendeicompratori.
Secondoleprime
indicazioni,nonèprevalso
l’effettosfiducianei
confrontidelPaesee i
visitatorisono aumentatidel
6%a148mila presenze,dei
quali 53milaesteri, in
crescitadel 10percento.Gli
espositorisonostati 4.200su
100milametri quadrati.
«Èunrisultato importante–
commenta ilpresidentedi
VeronafiereEttore Riello–
conseguito inuno deisettori
trainantidelmade inItaly,
chedà lavoroericchezzaai
territorie immagine
all’Italianelmondo».
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NOI E GLI ALTRI

Il contract in Europa
Laura Cavestri
Giovanna Mancini
MILANO

Èconsideratodamoltiunset-
tore chiave per affacciarsi e con-
solidarsisuinuovimercati.Ilcon-
tract (ovvero la progettazione e
produzione di arredi destinata a
spazi collettivi come aberghi, ri-
storanti, negozi, musei, aeroporti
ecc.)sistarivelandounostrumen-
to strategico per spingere la cre-
scitadelleaziendeitalianedell’ar-
redo,ancheperchéèlegatoacom-
messe spesso milionarie. Non a
caso, FederlegnoArredo spinge
sulla promozione di incontri tra i
produttori italiani e delegazioni
dideveloperostudidiarchitettu-
ra internazionali, alcuni dei quali
sono presenti in questi giorni al
SalonedelmobilediMilano.

«Èun’opportunitàcheandreb-
besfruttatasoprattuttoperaiuta-
releaziendepiùpiccole–confer-
ma Giovanni Anzani, presidente
diAssarredo–cherealizzanopro-
dotti di qualità, ma il cui nome è
spesso poco conosciuto dai com-
mittentidellegrandiforniture in-
ternazionali». I maggiori brand
italiani viaggiano per conto loro,
condivisionispecifichealloroin-
terno, dedicate ad assicurare ai
clienti un servizio completo di
progettazione degli spazi e forni-
tura degli arredi, spesso «chiavi
inmano».TraquestiCassina,che
di recente ha realizzato 12 sale
lounge nelle stazioni della nuova
lineaItalo.OAliasche,conildesi-
gnerfrancesePatrickNorguet,ha
appena realizzato un progetto su
misura per i dehors di McDo-
nald’sinEuropa.

Per le piccole aziende, o per
quelle della filiera legno-arredo,
sarebbe invece utile poter appro-

fittarediunsistemachesipresen-
ta compatto su quei mercati dove
maggioreèlosviluppoimmobilia-
re, ovvero Medio Oriente, Asia, e
NordAmerica.Ilmodelloèquello
tedesco, primo produttore euro-
peo di mobili contract. Quanto a
numeri,l’Italiasidifendebene:se-
condo gli ultimi dati elaborati da
Csil, è il secondo Paese europeo
per produzione contract (con 1,7
miliardinel2011, increscitadel4%
sul2010)eilprimoperesportazio-
ne, con il 22% del totale europeo
(618milionisu2,8miliardi).Tutta-
via,questinumerisonoingranpar-
tespintidallebuoneperformance
delle aziende maggiori, affermate
a livello internazionale, mentre
moltorestadafareperrafforzarei
piccoliproduttori.Inoltre,mentre
la produzione tedesca è crescita
del3%trail2007eil2011,nellostes-
so periodo quella italiana è scesa
dell’11% (va precisato però che
quello del contract è un settore

soggetto a oscillazioni molto forti
epocoprevedibili).

Tra hospitality, residenziale e
aeroportualeilcontractdellaMat-
teograssi pesa tra il 40 e il 60% su
un fatturato globale di 15 milioni.
«Imercati sonoIndia,Paesiarabi,
Emirati e soprattutto Cina. Solo
Pechino – spiega il presidente
MassimoGrassi –si prepara a co-
struireoltre50aeroporti in 4 anni
epoicisonolestazionidell’altave-
locità cinese». Il principale com-
petitor è il sistema Paese Germa-
nia:«Sipresentanoconlebanche,
assicurazioni veloci sul credito. Il
nostro primo partner cinese, nel
’97, parlava già tedesco perchè lo
avevastudiatoinGermania.Ilpri-
mograndeshoppingcenterdiPe-
chinosichiamaLufthansaCenter.
Anoimancafaresquadraelacapa-
cità, anche per la nostra ritrosia a
fareretetraimprese,difornirear-
redamenti per 24mila apparta-
mentiin9mesi.Comeinveceèriu-
scitoaitedeschi».Hasolo3anni il
contractdi Teuco che, se oggi va-
le il 10%dei62milionidi fatturato
globale, tra due anni intende rad-
doppiare. Hotel e uffici tra Cina,
Arabia Saudita e Sudamerica in-
contranoperòuna crescente pre-
senza di competitors degli stessi
Paesi emergenti. Come la Tur-
chia, che cresce con una politica
dipricingmoltoaggressiva.

«Èununsettoresoggettoafor-
ti oscillazioni – ricorda Emanule
Busnelli,addiB&BItalia, incui la
nauticaèpassatadai25-30milioni
dieuroai9del2012,suunammon-
tare complessivo di 150 milioni.
In Asia i margini di crescita sono
altissimi. Ma aumenta la concor-
renza di aziende cinesi in tutto
l’Asean. Infine – conClude Bu-
snelli – non è vero che le piccole
aziende restano tagliate fuori dal
contract. Noi abbiamo un ampio
indottocheproducepercommes-
seoltreoceano».
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Ildesign italianoè nato
neglianni ’30attorno alle
grandi forniture di

arredamentoper lenavida
crocieraprimacheper la
produzionedibeni di
consumo.Èsuquesta base
chesi èsviluppata inItalia la
produzionedel contract,un
settoredi forniture peruffici,
grandialberghi, teatri,
ristoranti, edificipubblici,
cherappresenta oggi unodei
settori trainanti dellanostra
industriadell’arredamento.
Lacapacitàdioperare in
manieraflessibile,
adattandosiauna
committenzaraffinata edi
altoprofilo,hapermessoal
designitalianodi farescuola
nelmondo. I grandigruppi
dell’arredohannoda tempo
sviluppatodivisioni interne
specializzatee totalmente
dedicateperché, spieganogli
imprenditori, lavorare per
progetticontract richiede la
messaapuntodiprocessi
produttiviparticolari, in
gradodirispondere in tempi
rapidiacommesse digrandi
dimensioni.Manon cisolo
solo legrandi aziende. Il
contract, spieganogli
imprenditoripresential
Salonedel mobile,offre
prospettive interessanti
soprattuttoalle tante aziende
piccoleemedieche
compongonol’industriadel
legno-arredoitaliano,che
hannoun’alta capacitàdi
progettoerealizzazione, ma
dimensioni tropporidotte
peraggiudicarsicommesse
importantioparteciparvi
singolarmente.Eccoallora
cheè necessario, inquesto
settorepiù chemai, fareretee
presentarsiall’estero come
sistemaItaliacompatto, in
gradodicompeterecon chi,
comela Germania,offreai
committentiunafiliera
completa,dallaprogettazione
alla fornituradegliarredi. Il
contractrappresenta uno
straordinarioambasciatore
delmade in Italy.
L’importanteèchegli
imprenditori italiani non
sianolasciati soli.Vabene il
genio.Maserveanche il
sistemaPaese.
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Il Salone di Milano. Cresce il peso del settore contract: l’Italia è il primo esportatore in Europa e il secondo dopo la Germania per volumi prodotti

Ilmobileacacciadeigrandiappalti
Mentre i tedeschi «fanno sistema» i grandi brandnazionali procedono inordine sparso

Veronafiere
ILBILANCIO

Vinitaly in crescita:
si scoprepiùforte
e internazionale

DESIGNER«Educhiamol’Asiaalmade inItaly»

ALL’INTERNO

Obiettivo grandi commesse

INTERVISTA FerruccioLaviani DirettoreartisticoKartell

DOMANIIN EDICOLA

Michela Finizio
DirettoreartisticodiKartell,

Ferruccio Laviani, classe 1960,
raccogliecomplimentiallo stand
da lui allestito per il Salone del
Mobile: una vera e propria galle-
riacommerciale,quella del gran-
de brand di design, rievoca con
ironia le boutique del lusso e cer-
ca di conquistare le commesse
dei buyers internazionali. I pro-
dotti invetrina, compresa la lam-
pada Twist di Laviani, affronta-
no così in modo iconico il nodo
delladistribuzione.Dopoaveral-
lestito in tutto il mondo diversi
negozi per i marchi dell’arredo,

come quelli Kartell, il designer
sembra conoscere bene le attuali
esigenzedelmercato.
Cosa l’ha ispiratanell’allesti-

mento,quest’anno?
L’intento era far capire ai mer-

catiemergenticosafosse Kartell.
I cinesi e gli indiani conoscono
benerealtàcomeLouisVuittono
Fendi, ma non Achille Castiglio-

ni. Hanno una lettura diversa del
prodotto,rispettoanoi.Nonhan-
noallespallelaculturadeldesign
industriale, faticano a riconosce-
re il made in Italy. Per questo ab-
biamo deciso di rievocare i mar-
chi del lusso, all’interno di una
galleria commerciale "modello"
tipicamente italiana, aggancian-
dociaunlinguaggiopiùconosciu-
to,con unpizzicodi ironia.
Come vincere sui mercati

emergenti?
In Asia, e più in generale nel

Far East, non hanno la cultura di-
stributiva tradizionale europea,
fattadinegoziecentristorici.Per

raggiungere gli shopping mall e
aggiudicarsi le grandi commesse
contract bisogna far capire dove
siamoposizionati.Abbiamovolu-
to avvicinarci al target del mon-
dodellamoda.Conunlessicopiù
facile, senza sembrare arroganti,
abbiamo scelto di presentare i
prodottiperdimensionimerceo-
logiche, cercando di conquistare
irivenditori.
Qual è il ruolo del design in

questocontesto?
Sono cambiati i parametri del-

lasfida, ilmercatoèpiùcomples-
soeframmentato,maildesignde-
ve sempre essere professionale.

Non possiamo più chiuderci gli
occhi. Il cliente non entra in un
negozio se non c’è qualcosa che
attira. Il superfluo è l’unica cosa
checisiamotolticonquestacrisi.
Inchesenso?
Credoancoranellacapacitàdi

conquistare ilpubblico conil de-
sign, basta guardare gli sforzi e
l’energia delle aziende italiane
quest’anno in fiera. All’interno
di certi vincoli aziendali, possia-
mo sempre trovare la creatività.
Si combatte la crisi solo se ogni
anno riesci a proporre qualcosa
di diverso. Mentre prima si ven-
deva tutto, anche con un catalo-
go esiguo, oggi solo l’innovazio-
ne garantisce un gap di distanza
dai competitor e ripara dal ri-
schio di copie.
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EMU
Nei ristoranti
Punta sul contract, dopo il
successo della linea Mia ideata
da J. Nouvel per il ristorante Rbc
Design Center di Montpellier. In
foto la sedia Arc-en-Ciel
presentata al Salone del Mobile

L’APPELLO DI ROBERTO MASI

L’addiMcDonald’s:
un tavoloper la crescita
u pagina 45

ALIMENTARE

DeCeccosfidaBarilla
suiprodottidaforno
u pagina 45

LOMBARDIA

Fonte: Csil

«In Cina e in India
non hanno alle spalle
la cultura del design
che abbiamo noi»

CASSINA
Dall’Hotel Gallia ai treni
Il contract vale circa il 30% del
fatturato:è presente nell’hotel
milanese di recente rinnovato e
nelle stazioni ferroviarie Italo. In
foto tavolo TL3 di Franco Albini
presentato al Salone del Mobile

ARTEMIDE
In store e punti vendita
L’azienda partecipa
all’allestimentodei nuovi punti
vendita Vodafone. In fiera ha
presentato «Empatia» (in foto),
lampada da terra, design C.de
Bevilacquae P.di Arianello.

DADA/MOLTENI
Nelle residenze di lusso
Il marchio di design partecipa al
progetto «Dolce Vita Homes»,
che arreda le nuove residenze di
PortaNuova a Milano. In foto la
poltronaAllure di M. Nunziati,
presentata al Salone del Mobile

B&B ITALIA
Negli alberghi
Da sempre attiva nel contract,
di recente ha arredato tre hotel
aLondra: Me Hotel, Cafè Royal
Hotel, Bulgari Knightsbridge.
In fiera presenta il nuovo divano
Andydi Paolo Piva

IL CASO TARANTO

Ilva:dopo lasentenza
il dissequestrodeiprodotti
u pagina 43

Ferruccio Laviani
NatoaCremonanel1960,

laureatoinarchitetturaal
PolitecnicodiMilano,collabora
conaziendeleaderdell’arredoe
dellamoda,tracuiKartell,Flos,
Molteni&C,DePadova,Foscarini,
Dolce&Gabbana,Swarovski,per
cuirealizzaprodottiecura
l’immaginedipuntivendita,
spaziedeventinelmondo.

di Marco Morino

ANALISI

ProduzioneedexportperPaese.Anno2011evar.%sul2010.Datiinmilionidieuro

PRODUZIONE EXPORT

Austria

Belgio

Danimarca

Finlandia

Francia

Germania

Grecia

Irlanda

Italia

Olanda

Norvegia

Portogallo

Spagna

Svezia

Svizzera

Regno UnitoRegno Unito

353

179

258

184

723

1.708

79

62

1.707

517

283

46

502

443

336

959

0%

-1%

0%

5%

2%

6%

-19%

-7%

4%

-4%

-1%

0%

-4%

7%

5%

7%

9%

-7%

4%

1%

3%

10%

7%

7%

5%

-9%

-6%

8%

2%

9%

11%

13%

201

43

126

33

195

575

3

6

618

289

80

4

108

251

200

56

DOVE VA LA MANIFATTURA

Leaziendedellachimica
semprepiùspecializzate
u pagina 42

Lasolitudine
dell’impresa
cheva
all’estero

Numero speciale di IL
Domani,venerdì12aprile,esce

inedicolailnuovonumerodiIL,
ilmensilediIdeeeLifeStyle
delSole24Ore,cheinoccasione
delSalonedelMobilepubblica
unospecialededicatoaldesign

Contratti internazionali
Inalberghi,ristoranti,punti

vendita,aeroportieinnumerose
residenzedilusso:l’arredoMade
inItalyconquistailmercatodelle
commesseaziendaliindiversi
settori,maancoranonriescea
decollaresuimercato
internazionali.C’èchicollabora
concatenediristoranti,aperti in
tuttoilmondo;chiallestiscepunti
venditadigruppiditelefoniao
branddellusso;chiproduceintere
collezioniperarredaresale
d’aspettoehalldigrandistazionie
aeroporti;chientraneglihoteldi
lussoedàluceallecamere
d’albergo;ecosìvia.Eccouna
selezionediaziende,coniloro
nuoviprodottipresentatiinfiera
alSalonedelmobile2013,chedi
recenteharealizzatoprogettidi
interniperrealtàinternazionali.


